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BAB III 
ANALISIS  DISKRIPTIF 
 
Bab ini menyajikan hasil uji validitas dan reabilitas instrumen penelitian. Uji ini 
digunakan untuk mengukur kesahihan dan kevalidan suatu item pertanyaan. 
Berikutnya adalah analisis deskriptif pada masing –  masing indikator variabel 
penelitian.  Analisis ini bertujuan untuk menggambarkan kondisi jawaban 
responden pada masing – masing variabel penelitian.  Hasil tersebut selanjutnya 
digunakan untuk mendapatkan tendensi jawaban responden mengenai kondisi 
masing – masing variabel penelitian.  
3.1.  Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian  
Penelitian ini menggunakan data kuesioner sebagai data primer, sehingga 
diperlukan langkah uji coba pertanyaan (kuesioner) untuk mengetahui apakah 
pertanyaan tersebut layak atau tidak.    Untuk mengetahui layak (sahih) dan 
tidaknya pertanyaan digunakan uji validitas.  Uji ini digunakan untuk mengukur 
kesahihan dan kevalidan suatu item pertanyaan. Kriteria keputusannya  adalah 
dengan membandingkan nilai Corrected Item - Total Correlation dibandingkan 
dengan nilai r tabel (120) dengan tingkat (α) 0,05 yaitu sebesar 0,176. Kriteria 
keputusan, apabila nilai Corrected Item - Total Correlation lebih besar dari r tabel 
maka indikator layak (sahih)  dan sebaliknya (Ghozali, 2005:47). 
Sedangkan uji instrumen yang lain adalah uji reliabilitas yaitu berhubungan 
dengan masalah ketepatan dari suatu data. Untuk pengujian reliabilitas ditentukan   103 
dari perbandingan nilai hasil analisis dengan nilai standar koefisien alpha yaitu 
0,60. Konstruk atau variabel dikatakan reliabel apabila mempunyai nilai alpha 
diatas 0,60 dan sebaliknya (Ghozali, 2005:42). Berdasarkan hasil perhitungan 
dengan program SPSS dapat disajikan pengujian validitas dan reliabilitas pada 
Tabel  3.1 berikut ini.  
TABEL 3.1 
Hasil Pengujian Reliabilitas dan Validitas Kuesioner 









X1  0,770 
X2  0,763 
X3  0,866 
X4  0,718 
X5  0,787 
X6  0,846 
Efektifitas iklan   0,917 
X7  0,775 
X8  0,825 
X9  0,774 
X10  0,876 
Intensitas Kegiatan Humas  0,905 
X11  0,685 
X12  0,793 
X13  0,754 
X14  0,831 
X15  0,752 
Kesadaran merek   0,790 
X16  0,616 
X17  0,633 
X18  0,643 
Perilaku pembelian 
konsumen   0,937 
X19  0,691 
X20  0,734 
X21  0,750 
X22  0,729 
X23  0,711 
X24  0,697 
Sumber : data primer yang diolah, (2010) 
Berdasarkan pada Tabel 3.1  dapat ditunjukkan bahwa semua indikator 
(observed) adalah valid, hal ini ditandai dengan nilai Corrected Item -  Total 
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Correlation  > r tabel (0,176). Pembuktian ini menunjukkan bahwa semua 
indikator (observed)  layak digunakan sebagai indikator dari konstruk (laten 
variabel). Koefisien alpha (cronbach alpha) memiliki nilai di atas 0,60 sehingga 
dapat dijelaskan bahwa variabel –  variabel penelitian (konstruk) yang berupa 
variabel  penjualan perorangan,    iklan,  humas,  kesadaran merek dan  perilaku 
pembelian  konsumen  adalah reliabel atau memiliki reliabilitas yang tinggi, 
sehingga mempunyai ketepatan untuk dijadikan variabel (konstruk) pada suatu 
penelitian. 
3.2.  Analisis Deskriptif 
Analisis  deskriptif  ini dilakukan untuk mendapatkan gambaran deskriptif 
mengenai responden penelitian ini, khususnya mengenai variabel-variabel 
penelitian yang digunakan.  Responden dalam penelitian ini adalah Siswa kelas 3 
atau lulusan SLTA tahun 2010 yang yang mendaftar sebagai calon mahasiswa 
baru di Polines dengan jumlah 120 responden.  Analisis ini dilakukan dengan 
menggunakan teknik analisis indeks, untuk menggambarkan persepsi responden 
atas item-item pertanyaan yang diajukan  (Ferdinand, 2006: 291).   Teknik skoring 
yang dilakukan dalam penelitian ini adalah minimum 1 dan maksimum 10, maka 
perhitungan indeks jawaban responden dilakukan dengan rumus sebagai berikut: 
   
.................  (5) 
 
dimana 
F1 adalah Frekuensi responden yang menjawab 1 
F2 adalah Frekuensi responden yang menjawab 2 
Nilai indeks = ( (%F1x1)+ (%F2x2)+ (%F3x3)+ (%F4x4)  
+(%F5x5)+ (%F6x6)+ (%F7x7) + (%F8x8) 
+(%F9x9)+ (%F10x10))/10 
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Seterusnya F10 untuk yang menjawab 10 dari skor yang digunakan dalam 
daftar pertanyaan 
 
Skala pengukuran data menggunakan skala interval, yaitu alat pengukur 
data yang dapat menghasilkan data yang memiliki rentang nilai yang mempunyai 
makna walaupun nilai absolutnya kurang bermakna. Skala ini menghasilkan 
pengukuran yang memungkinkan penghitungan rata – rata, deviasi standar, uji 
statistik parameter, korelasi dan sebagainya  (Ferdinand, 2006: 262).      Angka 
jawaban responden tidak berangkat dari angka 0, tetapi mulai angka 1 hingga 10, 
maka angka indeks yang dihasilkan akan berangkat dari angka 10 hingga 100 
dengan rentang sebesar 90, tanpa angka 0.  Dengan menggunakan kerangka tiga 
kotak (Three-box Method), maka rentang sebesar 90 dibagi tiga akan 
menghasilkan rentang sebesar 30 (Ferdinand, 2006: 292).  Nilai indeks yang akan 
digunakan sebagai dasar interpretasi nilai indeks, yaitu :  
-  Nilai indeks  10   –  40,0  =  interpertasi Rendah 
-  Nilai indeks  40,01 –  70,0  =  interpertasi Sedang 
-  Nilai indeks 70,01 –  100   =   interpertasi Tinggi 
Berdasarkan kriteria  –  kriteria diatas, ditentukan indeks persepsi 
responden terhadap variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian ini. 
Selanjutnya  interpretasi responden berdasarkan kuesioner tertutup pada 
penggunaan kriteria – kriteria kerangka tiga kotak  ini adalah sebagai berikut:   
 
a.  Variabel kompetensi penjualan perorangan  
•  Rendah =  kompetensi petugas penjualan perorangan tidak baik. 
•  Sedang =   kompetensi petugas penjualan perorangan cenderung baik. 
•  Tinggi =    kompetensi petugas penjualan perorangan  baik. 
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b.  Variabel efektifitas iklan 
•  Rendah =  iklan Polines tidak efektif. 
•  Sedang =   iklan Polines cenderung efektif 
•  Tinggi =    iklan Polines efektif 
 
c.  Variabel kegiatan humas  
•  Rendah =  Intensitas kegiatan humas rendah. 
•  Sedang =   Intensitas kegiatan humas sedang 
•  Tinggi =    Intensitas kegiatan humas tinggi 
 
d.  Variabel kesadaran merek  
•  Rendah =  tingkat kesadaran merek rendah 
•  Sedang =   tingkat kesadaran merek menengah 
•  Tinggi =    tingkat kesadaran merek tinggi 
 
e.  Variabel perilaku pembelian konsumen  
•  Rendah =  mendaftar sebagai cadangan ke dua 
•  Sedang =   mendaftar sebagai cadangan pertama 
•  Tinggi =    mendaftar sebagai pilihan pertama 
 
 
3.2.1  Kompetensi Penjualan Perorangan  
Enam  indikator telah digunakan dalam kajian terhadap kompetensi  penjualan 
perorangan.  Tanggapan responden yang diperoleh dari penyebaran kuesioner 
terhadap  kompetensi  penjualan perorangan dimaksudkan untuk mengetahui 
persepsi lulusan SLTA yang mendaftar di Politeknik Negeri Semarang terhadap 
variabel  kompetensi  penjualan perorangan yang terdiri dari beberapa indikator 
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dalam kuesioner yaitu: petugas mampu berkomunikasi dengan baik (X1),  petugas 
mampu menciptakan komunikasi Interaktif (X2),  petugas mampu menjelaskan 
karakteristik produk (X3), petugas mampu memberikan pelayanan dengan ramah 
(X4),  petugas bersedia untuk memberikan respon positip terhadap setiap 
pertanyaan (X5) dan petugas mampu mengidentifikasi calon pembeli (X6).   
 
Tabel 3.2 
Persebaran responden  
berdasarkan kemampuan petugas dalam berkomunikasi dengan baik 
(X1) 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  68,50 
2.  Tidak setuju  3  2.5 
3.  Kecenderungan setuju lebih 
kecil 
4  3.3 
4.  Kecenderungan setuju kecil  9  7.5 
5.  Kecenderungan setuju  11  9.2 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
21  17.5 
7.  Kecenderungan setuju besar  20  16.7 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
27  22.5 
9.  Setuju  19  15.8 
10.  Sangat setuju  6  5.0 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.2 dapat diketahui bahwa  22.5% (27) responden menyatakan 
kecenderungan setuju sangat besar terhadap kemampuan  petugas personal selling 
dalam  berkomunikasi dengan baik. Adapun komunikasi yang baik tersebut 
meliputi gaya, metode dan cara penyampaian presentasi yang digunakan petugas 
penjualan perseorangan.  Sedangkan  indeks indikator petugas mampu 
berkomunikasi dengan baik adalah 68,50,  sehingga dapat diinterpretasikan bahwa 
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responden mengapresiasi gaya,  metode  dan cara penyampaian presentasi yang 
digunakan petugas penjualan perseorangan cenderung baik. 
 
Tabel 3.3 
Persebaran responden berdasarkan kemampuan petugas  
dalam menciptakan komunikasi Interaktif  
(X2) 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  70,75 
2.  Tidak setuju  2  1.7 
3.  Kecenderungan setuju lebih 
kecil 
1  0.8 
4.  Kecenderungan setuju kecil  6  5.0 
5.  Kecenderungan setuju  12  10.0 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
23  19.2 
7.  Kecenderungan setuju besar  22  18.3 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
28  23.3 
9.  Setuju  18  15.0 
10.  Sangat setuju  8  6.7 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.3 dapat diketahui bahwa  23.3% (28) responden menyatakan 
kecenderungan setuju sangat besar terhadap kemampuan  petugas personal selling 
dalam menciptakan komunikasi Interaktif.  Adapun komunikasi iteraktif tersebut 
meliputi  pememberian kesempatan untuk mengajukan pertanyaan dan berdialog.  
Sedangkan  indeks  indikator petugas mampu menciptakan komunikasi Interaktif 
adalah 70,75.  Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa responden memberikan 
persepsi  terhadap  kompetensi  petugas  personal selling dalam   memberi 
kesempatan untuk mengajukan pertanyaan dan memancing responden untuk 
berdialog baik. 
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Tabel 3.4 
Persebaran responden berdasarkan kemampuan petugas  
dalam menjelaskan karakteristik produk 
X3 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  70,58 
2.  Tidak setuju  1  0.8 
3.  Kecenderungan setuju lebih 
kecil 
4  3.3 
4.  Kecenderungan setuju kecil  4  3.3 
5.  Kecenderungan setuju  15  12.5 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
17  14.2 
7.  Kecenderungan setuju besar  25  20.8 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
26  21.7 
9.  Setuju  23  19.2 
10.  Sangat setuju  5  4.2 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.4 dapat diketahui bahwa  21,7% (26) responden menyatakan 
kecenderungan setuju sangat besar  kemapuan petugas persoal selling dalam 
menjelaskan karakteristik produ.   Adapun karakteristik produk tersebut meliputi 
informasi tentang program studi,  SPP, profil polines, beasiswa dan informasi 
lainnya.  Sedangkan indeks  indikator petugas mampu menjelaskan karakteristik 
produk adalah 70,58.  Dari angka indeks tesebut dapat diartikan bahwa responden 
mengapresiasi kompetensi petugas personal selling dalam  menjelaskan informasi 
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Tabel 3.5 
Persebaran responden berdasarkan kemampuan petugas  
dalam memberikan pelayanan dengan ramah 
X4 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  67,42 
2.  Tidak setuju  2  1.7 
3.  Kecenderungan setuju lebih 
kecil 
1  0.8 
4.  Kecenderungan setuju kecil  9  7.5 
5.  Kecenderungan setuju  12  10.0 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
24  20.0 
7.  Kecenderungan setuju besar  30  25.0 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
28  23.3 
9.  Setuju  12  10.0 
10.  Sangat setuju  2  1.7 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.5 dapat diketahui bahwa  25% (30) responden menyatakan 
kecenderungan setuju besar  terhadap keramahan petugas personal selling.   
Adapun keramahan tersebut meliputi sikap yang kesopanan, murah senyum dan 
tidak mudah marah ketika melakukan personal selling dan berdialog.  Sedangkan 
indeks  indikator petugas mampu memberikan pelayanan dengan ramah adalah 
67,42.  Angka indeks ini  dapat diinterpretasikan bahwa responden memiliki 
persepsi  terhadap  kesopanan  dan keramahan petugas  personal selling ketika 
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Tabel 3.6 
Persebaran responden berdasarkan kemampuan petugas  
dalam memberikan respon positip terhadap setiap pertanyaan 
X5 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  66,58 
2.  Tidak setuju  0  0 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  1  0.8 
4.  Kecenderungan setuju kecil  11  9.2 
5.  Kecenderungan setuju  13  10.8 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
24  20.0 
7.  Kecenderungan setuju besar  38  31.7 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
21  17.5 
9.  Setuju  11  9.2 
10.  Sangat setuju  1  0.8 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.6 dapat diketahui bahwa  31,7% (38) responden menyatakan 
kecenderungan setuju besar terhadap petugas dalam memberikan respon positip 
terhadap setiap pertanyaan. Adapun yang dimaksud memberikan respon positip 
meliputi kesediaan petugas personal  selling untuk mendengarkan, merespon, 
tanggap  dan  langsung  menjawab pertanyaan –  pertanyaan selama berdialog.    
Adapun indeks  indikator petugas bersedia untuk memberikan respon positip 
terhadap setiap pertanyaan adalah 66,58.  Dengan demikian dapat disimpulkan 
bahwa responden meberikan persepsi sedang atau cenderung baik terhadap respon 
positif yang meliputi kesediaan untuk mendengarkan, merespon, tanggap  dan 
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Tabel 3.7 
Persebaran responden berdasarkan kemampuan petugas  
dalam mengidentifikasi calon pembeli 
X6 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  65,42 
2.  Tidak setuju  1  0.8 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  6  5.0 
4.  Kecenderungan setuju kecil  3  2.5 
5.  Kecenderungan setuju  15  12.5 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
35  29.2 
7.  Kecenderungan setuju besar  26  21.7 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
22  18.3 
9.  Setuju  10  8.3 
10.  Sangat setuju  2  1.7 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel  3.7 dapat diketahui bahwa persebaran penilaian responden 
mengenai kemampuan petugas personal selling dalam mengedifikasi calon 
pembeli adalah 29,2% (35) responden menyatakan keyakinan setuju tidak terlalu 
besar. Adapun yang dimaksud dengan mengidentifikasi calon pembeli dalam hal 
ini adalah kemampuan menyesuaikan diri dengan karakteristik responden ketika 
berkomunikai dengan menggunakan pelilihan bahasa, pemilihan kata, istilah dan 
materi  yang mudah dipahami oleh responden.  Sedangkan  indeks  indikator 
petugas mampu mengidentifikasi calon pembeli adalah 65,42.  Angka indeks ini 
dapat diinterpretasikan bahwa responden memberi penilaian  sedang  atau 
cenderung baik terhadap  kemampuan  petugas  personal selling dalam 
menyesuaikan diri dengan karakteristik responden ketika berkomunikai 
khususnya dalam  memilih kata, istilah dan bahasa yang sederhana sehingga 
mudah dipahami oleh responden. 
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3.2.2  Efektifitas Iklan  
Empat  indikator telah digunakan dalam kajian terhadap  efektifitas    iklan. 
Tanggapan responden yang diperoleh dari penyebaran kuesioner terhadap iklan 
dimaksudkan untuk mengetahui persepsi lulusan SLTA yang mendaftar di 
Politeknik Negeri Semarang terhadap variabel efektifitas iklan yang terdiri dari 
beberapa indikator dalam kuesioner yaitu: attention (X7),  interest (X8),  desire 
(X9), action (X10). 
 
Tabel 3.8 
Persebaran responden berdasarkan  
efektifitas pesan Iklan dalam mendapatkan perhatian  
(Attention) 
X7 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  1  0.8  66,17 
2.  Tidak setuju  1  0.8 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  3  2.5 
4.  Kecenderungan setuju kecil  14  11.7 
5.  Kecenderungan setuju  12  10.0 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
21  17.5 
7.  Kecenderungan setuju besar  33  27.5 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
15  12.5 
9.  Setuju  11  9.2 
10.  Sangat setuju  9  7.5 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.8 dapat diketahui bahwa  27,5% (33) responden menyatakan 
kecenderungan setuju besar. Adapun yang dimaksud dengan attention dalam hal 
ini adalah pesan iklan mendapatkan perhatian dilihat dari ukuran dan tampilan 
visual iklan Polines (gambar, desain, warna, dll).   Sedangkan indeks  indikator 
attention  adalah  66,17.  Dengan demikian dapat diartikan  bahwa responden 
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menginterpretasikan tampilan visual iklan Polines (gambar, desain, warna, dll) 




Persebaran responden berdasarkan  
efektifitas pesan Iklan dalam menarik minat menggali informasi 
(Interest) 
X8 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  2  1.7  67,92 
2.  Tidak setuju  0  0 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  5  4.2 
4.  Kecenderungan setuju kecil  6  5.0 
5.  Kecenderungan setuju  21  17.5 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
18  15.0 
7.  Kecenderungan setuju besar  20  16.7 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
22  18.3 
9.  Setuju  17  14.2 
10.  Sangat setuju  9  7.5 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.9 dapat diketahui bahwa  18,3% (22) responden menyatakan 
kecenderungan setuju sangat besar. Adapun    yang dimaksud dengan interest 
dalam hal ini adalah pesan iklan menarik minat untuk menggali informasi lebih 
lanjut dan detail tentang Polines.  Sedangkan indeks  indikator interest adalah 
67,92. Angka ini dapat diartikan bahwa responden memberi apresiasi sedang atau 
cukup efektif terhadap pesan iklan dalam menggerakkan responden untuk mencari 
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Tabel 3.10 
Persebaran responden berdasarkan  




KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  69,33 
2.  Tidak setuju  2  1.7 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  0  0 
4.  Kecenderungan setuju kecil  5  4..2 
5.  Kecenderungan setuju  17  14.2 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
24  20.0 
7.  Kecenderungan setuju besar  25  20.8 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
24  20.0 
9.  Setuju  18  15.0 
10.  Sangat setuju  5  4.2 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.10 dapat diketahui bahwa  20,8% (25) responden menyatakan 
menyatakan kecenderungan setuju besar.  Yang dimaksud dengan desire dalam 
hal ini adalah menggugah hasrat.   Adapun indeks  indikator desire adalah 69,33,  
sehingga dapat diartikan bahwa responden memberi makna bahwa penggunaan 
gambar, bintang iklan, isi dan pesan iklan   adalah sedang  atau cukup efektif   
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Tabel 3.11 
Persebaran responden berdasarkan  




KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  2  1.7  65,42 
2.  Tidak setuju  2  1.7 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  1  0.8 
4.  Kecenderungan setuju kecil  11  9.2 
5.  Kecenderungan setuju  13  10.8 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
31  25.8 
7.  Kecenderungan setuju besar  21  17.5 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
22  18.3 
9.  Setuju  12  10.0 
10.  Sangat setuju  5  4.2 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.11 dapat diketahui bahwa  25,8% (31) responden menyatakan 
keyakinan setuju tidak terlalu besar. Adapun yang dimaksud dengan action atau 
pesan iklan mempersuasi untuk mendaftar di Polines adalah iklan berisikan ajakan 
atau rayuan yang mengajak untuk mendaftarkan diri sebagai calon mahasiswa 
polines.  Sedangaka indeks  indikator action atau pesan iklan mempersuasi untuk 
mendaftar di Polines adalah  65,42.  Dalam hal ini  dapat  dimaknai  bahwa 
responden  menginterpretasikan  bahwa  iklan polines yang berisi ajakan atau 
rayuan  atau  mengajak untuk mendaftarkan  sebagai calon mahasiswa polines 
adalah sedang atau cenderung efektif. 
3.2.3  Intensitas Kegiatan Humas 
Lima indikator telah digunakan dalam kajian terhadap intensitas kegiatan humas. 
Tanggapan  responden yang diperoleh dari penyebaran kuesioner terhadap 
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intensitas kegiatan  humas dimaksudkan untuk mengetahui persepsi lulusan SLTA 
yang mendaftar di Politeknik Negeri Semarang  terhadap variabel intensitas 
kegiatan  humas yang terdiri dari beberapa indikator dalam kuesioner yaitu: 
frekuensi pemberitaan di media massa (X11),  kedalaman pemberitaan di media 
massa (X12),  Kualitas berita yang positif di media massa  (X13), keragaman 





Persebaran responden berdasarkan  
frekuensi pemberitaan di media massa 
(X11) 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  68,00 
2.  Tidak setuju  0  0 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  3  2.5 
4.  Kecenderungan setuju kecil  5  4.2 
5.  Kecenderungan setuju  15  12.5 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
27  22.5 
7.  Kecenderungan setuju besar  28  23.3 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
27  22.5 
9.  Setuju  12  10.0 
10.  Sangat setuju  3  2.5 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.12 dapat diketahui bahwa  23,3% (28) responden menyatakan 
kecenderungan setuju.  Adapun yang dimaksud dengan frekuensi pemberitaan di 
media massa adalah keaktifan humas dalam mengadakan liputan dan pemberitaan 
seputar Polines di  media massa.  Sedangakan  indeks  indikator frekuensi 
pemberitaan di media masa adalah 68,  sehingga dapat diartikan bahwa responden 
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memberi  interpretasi  bahwa  keaktifan humas dalam mengadakan liputan dan 





Persebaran responden berdasarkan  
kedalaman pemberitaan di media massa 
(X12) 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  70,25 
2.  Tidak setuju  0  0 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  3  2.5 
4.  Kecenderungan setuju kecil  2  1.7 
5.  Kecenderungan setuju  16  13.3 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
24  20.0 
7.  Kecenderungan setuju besar  27  22.5 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
26  21.7 
9.  Setuju  15  12.5 
10.  Sangat setuju  7  5.8 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.13 dapat diketahui bahwa  22,5% (27) responden menyatakan 
kecenderungan setuju besar.  Yang dimaksud dengan kedalaman pemberitaan di 
media massa adalah topik – topik berita seputar Polines di media massa, isi berita 
yang detail, jelas, dan mencantumkan foto. Adapun indeks  indikator kedalaman 
pemberitaan di media masa  adalah  70,25,  sehingga dapat artikan bahwa 
responden memaknaii bahwa  topik – topik berita seputar Polines di media massa, 
isi berita yang detail, jelas, dan mencantumkan foto di media massa adalah tinggi. 
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Tabel 3.14 
 
Persebaran responden berdasarkan  
kualitas berita yang positif di media massa 
(X13) 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  68,83 
2.  Tidak setuju  0  0 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  1  0.8 
4.  Kecenderungan setuju kecil  5  4.2 
5.  Kecenderungan setuju  12  10.0 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
26  21.7 
7.  Kecenderungan setuju besar  37  30.8 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
27  22.5 
9.  Setuju  8  6.7 
10.  Sangat setuju  4  3.3 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.14 dapat diketahui bahwa  30,8% (37) responden menyatakan 
kecenderungan setuju besar.  Yang dimaksud dengan  Kualitas berita yang positif 
di media massa adalah berita  –  berita yang fovourable, tidak profokatif, 
menampilkan potensi dan prestasi.    Adapun indeks  indikator kualitas berita yang 
positif di media massa adalah 68,83,  yang dalam hal ini dapat diterjemahkan 
bahwa responden memberi interpretasi  sedang  terhadap  berita  –berita yang 
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Tabel 3.15 
Persebaran responden berdasarkan  
keragaman materi informasi yang tersedia di web 
(X14) 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INSEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  67,92 
2.  Tidak setuju  1  0.8 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  1  0.8 
4.  Kecenderungan setuju kecil  7  5.8 
5.  Kecenderungan setuju  17  14.2 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
24  20.0 
7.  Kecenderungan setuju besar  28  23.3 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
25  20.8 
9.  Setuju  13  10.8 
10.  Sangat setuju  4  3.3 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.15 dapat diketahui bahwa  23,3% (28) responden menyatakan 
kecenderungan setuju besar.  Yang dimaksud dengan   Keragaman materi 
informasi yang tersedia di web adalah keragaman berita – berita yang disajikan di 
Web Polines meliputi isu / tema seperti beasiswa, rekrutmen karyawan oleh 
perusahaan di Polines,  kegiatan mahasiswa, program studi, program pendaftaran 
mahasiswa baru, fasilitas pendidikan di Polines, dll. 
 Adapun indeks  indikator keragaman materi informasi yang tersedia di 
Web  adalah  67,92,  Angka ini  dapat dimaknai  bahwa responden memberi 
interpretasi  sedang  terhadap  keragaman berita –  berita yang disajikan di Web 
Polines  yang meliputi  isu / tema seperti beasiswa, rekrutmen karyawan oleh 
perusahaan di Polines,  kegiatan mahasiswa, program studi, program pendaftaran 
mahasiswa baru, fasilitas pendidikan di Polines, dll. 
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Tabel 3.16 
 
Persebaran responden berdasarkan  
kemudahan dalam mengakses web 
X15 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  66,58 
2.  Tidak setuju  1  0.8 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  3  2.5 
4.  Kecenderungan setuju kecil  6  5.0 
5.  Kecenderungan setuju  16  13.3 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
27  22.5 
7.  Kecenderungan setuju besar  31  25.8 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
21  17.5 
9.  Setuju  12  10.0 
10.  Sangat setuju  3  2.5 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.16  dapat diketahui bahwa  25,8% (31) responden 
kecenderungan setuju besar.  Yang dimaksud dengan  kemudahan dalam 
mengakses web dalam hal ini adalah kemudahan dan kecepatan pengaksesan Web 
Polines (cepat waktu pengaksesannya dan informasi tentang Polines yang 
lengkap).  Adapun indeks  indikator kemudahan dalam mengakses Web adalah 
66,58.  Angka ini  dapat  berarti  bahwa responden memberi apresiasi sedang 
terhadap  kemudahan dan kecepatan pengaksesan Web Polines (cepat waktu 
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3.2.4  Kesadaran Merek  
Tiga  indikator telah digunakan dalam kajian terhadap kesadaran merek. 
Tanggapan responden yang diperoleh dari penyebaran kuesioner terhadap 
kesadaran merek dimaksudkan untuk mengetahui persepsi lulusan SLTA terhadap 
variabel kesadaran merek yang terdiri dari beberapa indikator dalam kuesioner 
yaitu: Brand recognition (X16),  brand recall  (X17) dan  Top of mind (X19). 
 
Tabel 3.17 
Persebaran responden berdasarkan  




KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  69,50 
2.  Tidak setuju  0  0 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  2  1.7 
4.  Kecenderungan setuju kecil  10  8.3 
5.  Kecenderungan setuju  11  9.2 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
22  18.3 
7.  Kecenderungan setuju besar  27  22.5 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
29  24.2 
9.  Setuju  10  8.3 
10.  Sangat setuju  9  7.5 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.17 dapat diketahui bahwa  24,2% (29) responden menyatakan 
kecenderungan setuju sangat besar.  Yang dimaksud  dengan Brand Recognition 
adalah kemampuan untuk dapat mengingat atau mengenali Polines hanya dengan 
melihat  lambing/logo atau symbol Polines.  Adapun indeks  indicator  Brand 
Recognition  adalah 69,50,  yang  dapat diberi makna  bahwa responden 
menginterpretasikan  bahwa tingkat kemampuan untuk dapat mengingat atau 
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Persebaran responden berdasarkan  
kemampuan  mengingat merek dengan kemampuan daya ingat sendiri  




KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  67,17 
2.  Tidak setuju  3  2.5. 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  3  2.5 
4.  Kecenderungan setuju kecil  4  3.3 
5.  Kecenderungan setuju  18  15.0 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
24  20.0 
7.  Kecenderungan setuju besar  26  21.7 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
23  19.2 
9.  Setuju  15  12.5 
10.  Sangat setuju  4  3.3 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.18 dapat diketahui bahwa  21,7% (26) responden menyatakan 
kecenderungan setuju besar.  Yang dimaksud dengan Brand Recall adalah tingkat 
kemampuan  untuk dapat mengingat Polines tanpa menggunakan alat Bantu 
(dengan kemampuan daya ingat sendiri).   Adapun indeks indikator Brand Recall 
adalah 67,17.  Dalam hal ini dapat dimaknai  bahwa responden memberi 
interpretasi tingkat kemampuan  untuk dapat  dapat mengingat Polines tanpa 








Persebaran responden berdasarkan  
kemampuan mengingat yang sangat tinggi 
(Top of mind) 
X18 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  66,17 
2.  Tidak setuju  2  1.7 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  4  3.3 
4.  Kecenderungan setuju kecil  11  9.2 
5.  Kecenderungan setuju  9  7.5 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
24  20.0 
7.  Kecenderungan setuju besar  31  25.8 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
26  21.7 
9.  Setuju  10  8.3 
10.  Sangat setuju  3  2.5 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
 
 
Dari tabel 3.19 dapat diketahui bahwa  25,8% (31) responden menyatakan 
kecenderungan setuju besar.  Yang dimaksud dengan Top of Mind  adalah 
menyebutkan Polines pertama kali pada saat membicarakan / mendiskusikan 
Perguruan Tinggi Vokasi / kejuruan penyelenggara program diploma 3 dan 
diploma 4 di kota Semarang. Adapun indeks inikator Top of Mind adalah 66,17.  
Angka ini  dapat diartikankan bahwa responden memberi interpretasi  sedang  
terhadap pernyataan untuk  menyebutkan Polines pertama kali pada saat 
membicarakan / mendiskusikan Perguruan Tinggi Vokasi / kejuruan 
penyelenggara program diploma 3 dan diploma 4 di kota Semarang. 
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3.2.5  Perilaku Pembelian Konsumen  
Enam  indikator telah digunakan dalam kajian terhadap perilaku pembelian 
konsumen.  Tanggapan responden yang diperoleh dari penyebaran kuesioner 
terhadap perilaku pembelian konsumen dimaksudkan untuk mengetahui persepsi 
lulusan SLTA yang mendaftar di Politeknik Negeri Semarang terhadap variabel 
perilaku pembelian konsumen  yang terdiri dari beberapa indikator dalam 
kuesioner yaitu: tertarik (X19),  mencari informasi (X20),  membandingkan   
(X21), menilai kelebihan dan kekurangan (X22), menentukan untuk memilih 




Persebaran responden berdasarkan  
kemampuan ketertarikan untuk mendaftar  
(X19) 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  1  0.8  63,00 
2.  Tidak setuju  2  1.7 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  7  5.8 
4.  Kecenderungan setuju kecil  9  7.5 
5.  Kecenderungan setuju  16  13.3 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
26  21.7 
7.  Kecenderungan setuju besar  30  25.0 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
15  12.5 
9.  Setuju  12  10.0 
10.  Sangat setuju  2  1.7 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
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Dari tabel 3.20 dapat diketahui bahwa  25,0% (30) responden menyatakan 
kecenderungan setuju besar.  Yang dimaksud dengan tertarik di sini adalah minat 
dan ketertarikan untuk mendaftar sebagai calon mahasiswa Polines sehingga ingin 
lebih mengenal Polines.   Adapun indeks  indikator tertarik adalah 63,00, yang 
dalam hal ini dapat dimaknai  bahwa responden memberi interpretasi  terhadap 
minat dan ketertarikan untuk mendaftar sebagai calon mahasiswa Polines sedang 
yang berarti cenderung berminat dan tertarik untuk mendaftar di Polines. 
 
Tabel 3.21 
Persebaran responden berdasarkan  
aktifitas pencarian Informasi 
(X20) 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  61,92 
2.  Tidak setuju  4  3.3 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  5  4.2 
4.  Kecenderungan setuju kecil  15  12.5 
5.  Kecenderungan setuju  17  14.2 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
16  13.3 
7.  Kecenderungan setuju besar  34  28.3 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
21  17.5 
9.  Setuju  7  5.8 
10.  Sangat setuju  1  0.8 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.21 dapat diketahui bahwa  28,3% (34) responden menyatakan 
kecenderungan setuju besar terhadap indicator mencari informasi. Yang dimaksud 
mencari informasi dalam hal ini adalah   keaktifan mencari informasi tentang 
pendaftaran calon mahasiswa baru di Polines,  baik melalui telepon, datang 
langsung ke Polines, bagian penyuluhan sekolah, melalui web polines, dst.   
Adapun indeks  indikator mencari informasi adalah 61,92.  Angka ini dapat 
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dimaknai bahwa responden cederung aktif mencari informasi tentang pendaftaran 
calon mahasiswa baru di Polines (melalui telepon, datang langsung ke Polines, 
bagian penyuluhan sekolah, web polines). 
Tabel 3.22 




KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  0  0  64,00 
2.  Tidak setuju  2  1.7 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  3  2.5 
4.  Kecenderungan setuju kecil  12  10.0 
5.  Kecenderungan setuju  21  17.5 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
20  16.7 
7.  Kecenderungan setuju besar  27  22.5 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
24  20.0 
9.  Setuju  9  7.5 
10.  Sangat setuju  2  1.7 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.22  dapat diketahui bahwa  22,5% (27) responden 
kecenderungan setuju besar,  menyatakan keyakinan setuju tidak terlalu besar 
16,7% (20) responden, kecenderungan setuju sangat besar 20% (24) responden, 
setuju 7,5% (9) responden dan sangat setuju 1,7% (2) responden.  Sedang yang 
lainnya,  0 responden menyatakan sangat tidak setuju,  1,7% (2)) responden tidak 
setuju, 2,5% (3) responden kecenderungan setuju lebih kecil, 10% (12) responden 
kecenderungan setuju kecil dan  17,5% (21) responden kecenderungan setuju. 
Adapun indeks  indikator membandingkan  adalah 64,00,  sehingga dapat 
diinterpretasikan bahwa responden cendrung memposisikan  program diploma 3 
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dan 4  Polines lebih unggul di antara program diploma 3 atau 4 yang ada di 






Persebaran responden berdasarkan  
penilaian kelebihan dan kekurangan 
(X22) 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  1  0.8  60,75 
2.  Tidak setuju  2  1.7 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  4  3.3 
4.  Kecenderungan setuju kecil  12  10.0 
5.  Kecenderungan setuju  30  25.0 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
20  16.7 
7.  Kecenderungan setuju besar  27  22.5 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
12  10.0 
9.  Setuju  11  9.2 
10.  Sangat setuju  1  0.8 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
 
Dari tabel 3.23 dapat diketahui bahwa  25% (30) responden menyatakan 
kecenderungan setuju. Adapun yang dimaksud dengan kelebihan dan kekurangan 
Polines adalah  metode pembelajaran dan program studi di Polines yang memiliki 
keunggulan seperti kurikulum focus pada kompetensi dan skill yang dibutuhkan, 
fasilitas praktikum lengkap, kelas kecil, perkuliahan dilaksanakan dengan disiplin 
tinggi sehingga dapat selesai tepat waktu.  Sedangakan indeks  indikator menilai 
kelebihan dan kelemahan  adalah 60,75. Dalam hal  ini  dapat diartikan bahwa 
responden memberi interpretasi sedang atau cederung mengunggulkan  metode 
pembelajaran dan program studi di Polines karena memiliki kurikulum yang fokus 
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pada kompetensi dan skill yang dibutuhkan, fasilitas praktikum lengkap, kelas 
kecil, perkuliahan dilaksanakan dengan disiplin tinggi sehingga dapat selesai tepat 
waktu.  
Tabel 3.24 





KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  1  0.8  61,67 
2.  Tidak setuju  2  1.7 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  7  5.8 
4.  Kecenderungan setuju kecil  15  12.5 
5.  Kecenderungan setuju  13  10.8 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
22  18.3 
7.  Kecenderungan setuju besar  33  27.5 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
18  15.0 
9.  Setuju  8  6.7 
10.  Sangat setuju  1  0.8 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.24 dapat diketahui bahwa  27,5% (33) responden menyatakan 
kecenderungan setuju besar terhadap indikator menentukan untuk memilih.  Yang 
dimaksud dengan menentukan untuk memilih adalah kemampuan responden 
untuk menentukan pilihan untuk mendaftar pada Polines. Adapun  indeks  
indikator adalah 61,67.  Angka ini dapat dimaksudkan bahwa responden memberi 
interpretasi  cenderung  memilih  untuk mendaftar di Polines walaupun hanya 
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Tabel 3.25 
Persebaran responden berdasarkan  
kepastian diri untuk mendaftar 
(X24) 
 
KATEGORI  FREKUENSI  PROSENTASE 
(%) 
INDEKS 
1.  Sangat tidak setuju  2  1.7  61,67 
2.  Tidak setuju  2  1.7 
3.  Kecenderungan setuju lebih kecil  4  3.3 
4.  Kecenderungan setuju kecil  17  14.2 
5.  Kecenderungan setuju  16  13.3 
6.  Keyakinan setuju tidak terlalu 
besar 
20  16.7 
7.  Kecenderungan setuju besar  29  24.2 
8.  Kecenderungan setuju sangat 
besar 
20  16.7 
9.  Setuju  9  7.5 
10.  Sangat setuju  1  0.8 
JUMLAH  120  100 
Sumber:  data primer yang diolah, (2010) 
Dari tabel 3.25 dapat diketahui bahwa  24,2% (29) responden menyatakan 
kecenderungan setuju besar.  Yang dimaksud membeli dalam hal ini adalah 
memastikan diri  untuk mendaftar sebagai calon  mahasiswa Polines.  Adapun 
indeks  indikator membeli  adalah 61,67.   Hal ini dapat dimaksudkan bahwa 
responden mendaftarkan diri sebagai calon mahasiswa Polines walaupun hanya 
sebagai cadangan. 
3.3  Diskripsi Indeks 
Diskripsi indeks merupakan rangkuman dari  tanggapan / persepsi responden 
secara terinci yang diperoleh melalui kuesioner dengan tipe pertanyaan terbuka.  
Tanggapan responden mengenai apa yang ditanyakan pada kuesioner, dan 
hasilnya telah dirangkum dalam satu kalimat yang representatif, bila tidak dapat 
dirangkum atau digabungkan, maka disajikan sebagai poin tersendiri.   
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Berdasarkan proses tersebut, deskriptif kualitatif berikut ini dapat memberikan 
gambaran temuan – temuan penelitian yang disajikan dalam bentuk tabel. 
Tabel 3.26 
Deskripsi Indeks Kompetensi Penjualan perorangan 
Indikator  Indeks & 
Interpretasi 







Kesan yang paling diingat responden 
•  Petugas menguasai materi 
•  Bahasa mudah dipahami responden 
•  Beberapa responden ada yang menilai petugas 








Topik yang selalu disajikan petugas dari Polines 
•  Pilihan jurusan/prodi di Polines 
•  Prospek kerja lulusan Polines 






70,58 (Tinggi)  Salah satu prodi di Polines yang diingat responden 
•  Telekomunikasi dan jaringan komputer 
•  Teknik Sipil prodi jembatan dan gedung 
•  Teknik Mesin 
•  Diploma 3 (D3) 
•  Sedikit responden menyebut jurusan 








Saran responden kepada para petugas Polines  
•  Petugas dharapkan lebih ekspresif dan murah 
senyum 
•  Petugas berpenampilan lebih menarik 
•  Petugas dapat menyisipkan cerita atau dialog 
yang lucu untuk membuat suasana lebih 









Pertanyaan dan jawaban yang diinginkan 
responden 
•  Pertanyaan dan jawaban berkaitan dengan 
beasiswa 
•  Pertanyaan dan jawaban berkaitan dengan masa 
tunggu lulusan 
•  Pertanyaan dan jawaban berkaitan dengan 







Istilah-istilah ajakan dari petugas kepada responden 
•  Mau sukses di masa depan, masuk Polines saja 
•  Ayo kita masuk ke Polines Insya Allah keluar 
dari Polines mendapatkan pekerjaan 
•  Polines pasti oke 
•  Berminat pada jalur vokasi, masuk Polines 
Sumber: data primer yang diolah, (2010) 
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Tabel 3. 27 
Deskripsi Indeks efektifitas iklan 
 
Indikator  Indeks & 
Interpretasi 
Temuan Penelitian-Persepsi Responden 
Attention 
(X7) 
66,17             
(Sedang) 
Saran dari responden agar Iklan polines lebih 
menarik untuk dibaca 
•  Mempergunakan materi gambar yang 
mengabdopsi teknologi terkini 
•  Iklan harusnya lebih kreatif dan inovatif 
•  Tampilan brosur harus lebih menarik 
•  Brosur memuat informasi keberhasilan alumi 
Polines 






Bentuk informasi yang belum ditemukan responden 
dalam iklan Polines 
•  Biaya pendidikan dari masuk sampai lulus 
•  Informasi jadwal pendaftaran, test dan 
pengumuman kurang informatif  





Perbedaan iklan Polines dengan perguruan tinggi 
lain 
•  Iklan Polines singkat dan langsung pada poin 
utama 
•  Iklan mudah dipahami 





Ajakan untuk mendaftarkan diri sebagai calon 
mahasiswa Polines 
•  Polines mencetak lulusan yang berkompeten 
•  Bingung setelah lulus…. Polines menjamin 
masa depan anda 
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Tabel 3.28 
Deskripsi Indeks Intensitas kegiatan Humas 
 
Indikator  Indeks & 
Interpretasi 
Temuan Penelitian-Persepsi Responden 
Frekuensi 
pemberitaan di 
media massa                  
(X11) 
68,00                       
(Sedang) 
Frekuensi responden membaca pemberitaan 
mengenai Polines 
•  Sebagian besar responden membaca 3-4 kali, 
bahkan ada yang sampai 5 kali 
Kedalaman 
pemberitaan di 
media massa                       
(X12) 
70,25   
(Tinggi) 
Bentuk pemberitaan mengenai Polines 
•  Adanya kemitraan dengan industri 
•  Prestasi yang diraih Polines 
•  Kesempatan kerja yang besar bagi para alumi 
Kualitas berita 
yang positif di 
media massa                      
(X13) 
68,83                       
(Sedang) 
Isi berita yang diharapkan responden mengenai 
Polines 
•  Profil lulusan 
•  Metode pembelajaran 
•  Program beasiswa 




tersedia di Web                        
(X14) 
67,92                       
(Sedang) 
Saran responden untuk Web Polines 
•  Lebih dilengkapi dengan link yang menarik 
•  Selalu up dating informasi 
•  Ada informasi aktivitas kegiatan mahasiswa  
Kemudahan 
dalam 
mengakses Web             
(X15) 
66,58                       
(Sedang) 
Saran responden agar Web Polines mudah di akses 
•  Dilengkapi dengan chatbox 
•  Alamat Web yang mudah diakses. 
•  Koneksi tidak pernah terputus 
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TABEL 3. 29 
Deskripsi Indeks Kesadaran merek 
 
Indikator  Indeks & 
Interpretasi 
Temuan Penelitian-Persepsi Responden 
Brand 
Recognition                  
(X16) 
69,50                      
(Sedang) 
Ciri khas logo atau symbol yang dapat dikenali 
responden mengenai Polines 
•  Gambar bangunan 
•  Keris 
•  Warna menyolok 
•  Logonya tidak terlalu rumit 
Brand Recall     
(X17) 
67,17                        
(Sedang) 
Ciri yang paling cepat diingat responden mengenai 
Polines 
•  Program diplomanya 
•  Cepat dapat kerja 
•  Logo Polines 
Top of Mind                      
(X18) 
66,17                        
(Sedang) 
Pilihan perguruan lain penyelenggara program D3 
dan D4 
•  Undip 
•  Unika 
•  UGM 
•  STAN 
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TABEL 3. 30 
Deskripsi Indeks Perilaku Pembelian Konsumen 
 
Indikator  Indeks & 
Interpretasi 





Alasan ingin mendaftar di Polines 
•  Program ikatan dinas di Polines 
•  Perguruan tinggi negeri 
•  Mengedepankan pendidikan praktek (Vokasi) 
•  Prospek kerja 
Mencari Informasi 
 (X20) 
61,92                         
(Sedang) 
Frekuensi responden dalam mencari informasi 
pendaftaran mahasiswa baru 
•  Sebagian besar menjawab 3-4 kali baik 
melalui Web dan arahan dari guru BK 






Keunggulan program D3 dan D4 Polines 
dibandingan perguruan tinggi lain untuk program 
serupa 
•  Peluang kerja lebih besar 
•  Ketrampilannya lebih kompeten 
•  Staf pengajar yang lebih kompeten untuk 
pendidikan vokasi (praktek) 






Salah satu kelemahan studi lanjut di Polines 
•  Kurangnya jaminan ketika lulus 
•  Jurusan/prodi terbatas 
•  Harus melanjutkan ke program S1 di 
perguruan tinggi lain 




61,67             
(Sedang) 
Pilihan utama untuk studi lanjut di Perguruan 
Tinggi 
•  Sebagian besar responden menjadikan 
Polines sebagai tempat studi lanjut cadangan 






Program studi pilihan di Polines 
•  Program studi mesin, telkom dan komputer 
untuk bidang keteknikan (Rekayasa). 
•  Program studi Akuntansi untuk bidang non 
keteknikan (Non Rekayasa). 
Sumber: data primer yang diolah, (2010) 
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3.4  Analisis Tabulasi Silang  
Tabulasi silang mempunyai maksud untuk mengetahui arah dan ada atau 
tidak adanya kecenderungan hubungan antar variable, serta  derajat hubungan 
antar variabel penelitian. Analisis tabullasi silang dilakukan dengan menganalisis 
hubungan jawaban responden atas pertanyaan – pertanyaan dari sub – sub variabel 
independen dan sub variabel dependen.  Adapun analisis tabulai silang hubungan 
antar  variabel penelitian dapat dilihat pada tabel – tabel silang berikut ini.  
 
3.4.1  Hubungan antara Kompetensi  Penjualan Perorangan dengan 
Kesadaran Merek 
Hubungan antara variabel Kompetensi  Penjualan Perorangan dengan 
Kesadaran Merek melalui rentang skala dari variabel (konstruk) dapat dilihat pada 
tabel silang berikut ini. 
Tabel 3. 31 
Hubungan antara Kompetensi Penjualan Perorangan dengan Kesadaran Merek 
Penjualan 
Perorangan  
Kesadaran Merek   Jumlah 





































Sumber : data primer yang diolah  
Berdasarkan data pada Tabel 3.26 menunjukkan sebanyak 64 responden  
(53,3 %) menyatakan bahwa kesadaran akan merek adalah tinggi.  Sebanyak 47 
responden (73,4 %) dari responden yang mempunyai kesadaran tinggi hal ini 
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ditimbulkan karena peran dari kompetensi penjualan perorangan adalah tinggi, 
sebanyak 17 (26,6 %) dari responden yang mempunyai kesadaran tinggi hal ini 
ditimbulkan karena peran dari kompetensi penjualan perorangan adalah sedang.  
Sebanyak 51 responden  (42,5 %) menyatakan bahwa kesadaran akan 
merek adalah sedang.  Sebanyak 32 responden (62,7 %) dari responden yang 
mempunyai kesadaran sedang hal ini ditimbulkan karena peran dari kompetensi 
penjualan perorangan adalah juga sedang. Sebanyak 15 (29,4 %) dari responden 
yang mempunyai kesadaran sedang hal ini ditimbulkan karena peran dari 
kopetensi penjualan perorangan adalah tinggi. Sebanyak 4 (7,8 %) dari responden 
yang mempunyai kesadaran sedang hal ini ditimbulkan karena peran dari 
kompetensi penjualan perorangan adalah rendah. 
Sebanyak 5 responden  (4,2 %) menyatakan bahwa kesadaran akan merek 
adalah rendah.  Sebanyak 2 responden (40,0 %) dari responden yang mempunyai 
kesadaran rendah hal ini ditimbulkan karena peran dari  kompetensi  penjualan 
perorangan adalah juga rendah dan sedang. Sebanyak 1 (20,0 %) dari responden 
yang mempunyai kesadaran rendah hal ini ditimbulkan karena peran dari 
kompetensi penjualan perorangan adalah tinggi. 
Berdasarkan hasil di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa kesadaran yang 
tinggi terhadap  merek muncul lebih disebabkan karena kompetensi  penjualan 
perorangan juga tinggi, demikian juga  kesadaran yang sedang terhadap merek 
muncul lebih disebabkan karena kompetensi penjualan perorangan juga sedang. 
Adapun kesadaran yang rendah terhadap merek juga muncul lebih disebabkan 
karena  kompetensi  penjualan perorangan yang rendah.  Hal ini menunjukkan 
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peran penting dari kompetensi  penjualan perorangan untuk meningkatkan 
kesadaran merek dari responden (konsumen).  
 
3.4.2  Hubungan antara Efektifitas Iklan dengan Kesadaran Merek  
Hubungan antara variabel Efektifitas  Iklan  dengan  Kesadaran Merek 
melalui rentang skala dari variabel (konstruk)  dapat dilihat pada tabel silang 
berikut ini 
Tabel 3.32  
Hubungan antara Iklan dengan Kesadaran Merek 
Iklan    Kesadaran Merek   Jumlah 


































Sumber : data primer yang diolah  
Berdasarkan data pada Tabel 3.27 menunjukkan sebanyak 64 responden   
(53,3 %) menyatakan bahwa kesadaran akan merek adalah tinggi. Sebanyak 47 
responden (78,3 %) dari responden yang mempunyai kesadaran tinggi hal ini 
ditimbulkan karena efektifitas  iklan adalah tinggi, sebanyak 17 (26,6 %) dari 
responden  yang mempunyai kesadaran tinggi hal ini ditimbulkan karena peran 
dari efektifitas iklan adalah sedang.  
Sebanyak 51 responden  (42,5 %) menyatakan bahwa kesadaran akan 
merek  adalah sedang.  Sebanyak 35 responden (68,6 %) dari responden yang 
mempunyai kesadaran sedang hal ini ditimbulkan karena peran dari efektifitas 
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iklan yang ada pada kategori sedang. Sebanyak 13 (29,4 %) dari responden yang 
mempunyai kesadaran sedang hal ini ditimbulkan karena peran dari efektifitas 
iklan  adalah tinggi. Sebanyak 3 (5,9 %) dari responden  yang mempunyai 
kesadaran sedang hal ini ditimbulkan karena peran dari efektifitas iklan adalah 
rendah. 
Sebanyak 5 responden  (4,2 %) menyatakan bahwa kesadaran akan merek 
adalah rendah.  Sebanyak 3 responden (60,0 %) dari responden yang mempunyai 
kesadaran rendah hal ini ditimbulkan karena peran dari efgektifitaas iklan pada 
kategori sedang. Sebanyak 2 (40,0 %) dari responden yang mempunyai kesadaran 
rendah hal ini ditimbulkan karena peran dari efektifitas iklan yang rendah. 
Berdasarkan hasil di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa kesadaran yang 
tinggi terhadap merek muncul lebih disebabkan karena efektifitras  periklanan 
yang juga tinggi, demikian juga dengan kesadaran yang sedang terhadap merek 
muncul lebih disebabkan karena efektifitas periklanan yang juga sedang. Hal ini 
menunjukkan peran penting dari efektifitas iklan untuk meningkatkan kesadaran 
merek dari responden (konsumen).  
 
3.4.3  Intensitas Kegiatan Humas dengan Kesadaran Merek 
Hubungan antara variabel Intensitas  kegiatan  humas  dengan  kesadaran 
merek  melalui rentang skala dari variabel (konstruk)  dapat dilihat pada tabel 
silang berikut ini: 
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Tabel 3. 33 
Hubungan antara Intensitas Kegiatan Humas dengan Kesadaran Merek 
Humas  Kesadaran Merek   Jumlah 


































Sumber : data primer yang diolah  
Berdasarkan data pada Tabel 3.38 menunjukkan sebanyak 64 responden   
(53,3%) menyatakan bahwa kesadaran merek tinggi. Sebanyak 43 responden 
(67,2%) responden yang mempunyai kesadaran tinggi hal ini ditimbulkan karena 
peran intensitas kegiatan humas yang juga tinggi. Sebanyak 21 (32,8%) responden 
yang mempunyai kesadaran tinggi hal ini ditimbulkan karena intensitas kegiatan 
humasnya  sedang.  
Sebanyak 51 responden  (42,5 %) menyatakan bahwa kesadaran akan 
merek sedang.  Sebanyak 36 responden (70,6 %) responden yang mempunyai 
kesadaran sedang hal ini ditimbulkan karena Intensitas kegiatan humas yang pada 
kategori sedang.  Sebanyak 14 (27,5 %) responden yang mempunyai kesadaran 
sedang hal ini ditimbulkan karena peran humas tinggi. Sebanyak 1 (2,0 %) 
responden  yang mempunyai kesadaran sedang hal ini ditimbulkan karena 
intensitas kegiatan  humasnya  rendah. 
Sebanyak 5 responden  (4,2%) menyatakan bahwa kesadaran merek   
rendah.  Sebanyak 3 responden (60,0%) responden yang mempunyai kesadaran 
rendah ditimbulkan karena intensitas kegiatan humasnya pada kategori sedang. 
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Sebanyak 2 (40,0%).  Responden yang mempunyai kesadaran rendah ditimbulkan 
karena intensitas kegiatan humasnya yang juga rendah. 
Berdasarkan hasil di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa kesadaran yang 
tinggi terhadap merek muncul lebih disebabkan karena intensitas  kegiatan 
humasnya yang juga tinggi, demikian juga dengan  kesadaran yang sedang 
terhadap merek muncul lebih disebabkan karena intensitas  kegiatan  humasnya 
yang juga sedang. Hal ini menunjukkan peran penting dari intensitas kegiatan 
humas untuk meningkatkan kesadaran merek dari responden (konsumen).  
 
3.4.4  Kesadaran Merek dengan Perilaku Pembelian Konsumen 
Hubungan antara variabel kesadaran merek dengan  perilaku pembelian 
konsumen melalui rentang skala dari variabel (konstruk) dapat dilihat pada tabel 
silang berikut ini: 
Tabel 3. 34 
Hubungan antara Kesadaran Merek dan Perilaku Pembelian Konsumen 
Kesadaran 
Merek 
Perilaku Pembelian Konsumen  Jumlah 





































Sumber : data primer yang diolah  
Berdasarkan data pada Tabel 3.29 menunjukkan sebanyak 72 responden   
(60,5%) menyatakan bahwa responden berperilaku pembelian  sedang. Sebanyak 
42 responden (58,3%) dari responden yang menyatakan perilaku pembelian   
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sedang dan ditimbulkan karena kesadaran merek yang juga sedang.  Sebanyak 28 
(38,9%) dari responden yang mempunyai perilaku pembelian konsumen sedang 
hal ini ditimbulkan karena peran kesadaran merek  tinggi.   Sebanyak 2 (2,8%) 
dari responden yang mempunyai perilaku pembelian konsumen sedang hal ini 
ditimbulkan karena peran kesadaran merek  rendah.  
Sebanyak 39 responden  (32,5%)  menyatakan bahwa responden 
berperilaku pembelian konsumen tinggi.   Sebanyak 35 responden  (89,7%) dari 
responden perilaku pembelian tinggi.  Sebanyak 4 responden (10,3%) dan  hal ini 
ditimbulkan karena peran dari kesadaran merek pada kategori sedang.  
Sebanyak 9(7,5 %) dari responden yang mempunyai perilaku pembelian 
rendah. Sebanyak 5 (55,6 %) mempunyai perilaku pembelian rendah dari 
responden yang mempunyai kesadaran merek rendah dan ditimbulkan oleh 
kesadaran merek yang sedang.  Sebanyak 3 responden (33,3%) memiliki perilaku 
pembelian rendah dan hal ini ditimbulkan karena kesasdan dari merek rendah.    
Sebanyak 1 responden (11,1%) memiliki perilaku pembelian rendah dan hal ini 
ditimbulkan karena kesadaran dari merek tinggi . 
Berdasarkan hasil di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa perilaku 
pembelian konsumen adalah tinggi dan disebabkan oleh kesadaran merek sebagai 
penyebabnya juga tinggi. Adapun perilaku pembelian konsumen sedang juga 
disebabkan oleh kesadaran merek sedang.    Hal ini menunjukkan peran penting 
dari kesadaran merek untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen.  
 